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Abstrak 
 
Perkembangan teknologi bergerak dengan kecepatan yang luar biasa. Khususnya perkembangan 
teknologi informasi. Ini menimbulkan perubahan perilaku pelanggan, mereka tidak lagi puas hanya 
dengan berinteraksi biasa, namun pelanggan menginginkan suatu nilai yang lebih dalam interaksinya 
dengan perusahaa. Sebagai perusahaan yang mengkhsuskan diri pada reservasi hotel, INDOTEL terus-
menerus mencoba untuk meningkatkan nilai dari layanan yang diberikannya. Didorong dengan terus 
berkembangnya teknologi ke arah pemakaian Internet secara global, maka INDOTEL memikirkan untuk 
mengambil strategi yang dapat memanfaatkan teknologi informasi untuk memasarkan produknya yaitu 
melalui penerapan Internet Marketing. Tahap-tahap yang dipakai dalam merancang Internet Marketing 
adalah menggunakan metode tujuh tahap Internet Marketing yang dipopulerkan oleh Rafi Mohammed et 
al. Pertama-tama dianalisis peluang pasar yang ada, lalu memformulasikan strategi pemasaran, dilanjutkan 
dengan perancangan pengalaman dan antarmuka pelanggan. Setelah itu program pemasaran untuk Internet 
Marketing akan disusun, berikut dengan penyeimbangan informasi pelanggan melalui teknologi dan 
diselesaikan dengan membuat suatu patokan evaluasi sistem selanjutnya. Sistem Internet Marketing yang 
dirancang menyediakan informasi mengenai produk INDOTEL yaitu kamar hotel, untuk meningkatkan 
nilai dari informasi yang disajikan maka dalam website disajikan pula informasi tambahan mengenai 
jadwal penerbangan dan kereta api, juga informasi mengenai tempat-tempat wisata serta tips perjalanan 
yang tersaji dalam satu halaman. Diharapkan penerapan Internet marketing akan meningkatkan penjualan 
sebanyak 30% dan akan menurunkan biaya pemasaran sebanyak 0,27% per penjualan. Rancangan website 
yang sedemikian rupa diharapkan akan menarik pelanggan lama dan baru dari INDOTEL untuk selalu 
kembali ke INDOTEL.  
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